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        Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh talkers, topics, tools, taking 
part, dan tracking terhadap keputusan pembelian Pecel Lele dan Seafood Gareng di 
kota Palembang. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Instrumen 
penggumpulan data adalah dengan kuesioner. Teknik pengambilan sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah accidental sampling. Dengan jumlah sampel 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 170 responden. Penelitian ini 
menggunakan teknik analisis regresi linier berganda, Uji T, dan Uji F. Hasil Uji T 
menunjukkan variabel Talkers, Topics, Tools, Taking Part dan Tracking berpengaruh 
secara parsial terhadap keputusan pembelian. Hasil Uji F menunjukkan bahwa 
variabel Talkers, Topics, Tools, Taking Part dan Tracking berpengaruh secara 
simultan  terhadap keputusan pembelian Pecel Lele dan Seafood Gareng.   
 




       This research aims to determine the influence of talkers, topics, tools, taking 
part, and tracking on purchase decision Pecel Lele and Seafood Gareng In 
Palembang City. The research used is quantitative. Instrument for collecting data 
with a questionnaire. Samping technique used in this research is accidental sampling. 
The number of samples used in this study were 170 respondents. This research use 
linier regression analysis, T test,  and F test. The results of the T test variabel talkers, 
tools, taking part, and tracking partially significantly influence the purchase 
decision. Then the results F test talkers, tools, taking part, and tracking 
simultaneously significantly affect the purchase decision Pecel Lele and Seafood 
Gareng in Palembang City. 
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Saat ini perkembangan industri kuliner sedang berkembang pesat. Karena 
makanan dan minuman merupakan kebutuhan pokok setiap individu yang dibutuhkan 
setiap hari. Bisnis kuliner merupakan bisnis yang memiliki peluang yang cukup baik 
untuk menghasilkan keuntungan, dalam persaingan yang ketat ini pelaku bisnis harus 
bisa mengelolah bisnis dengan sebaik mungkin agar dapat bersaing dengan pelaku 
bisnis yang bergerak di bidang yang sama. 
 
Menurut Prasetyo (2014) di Indonesia bisnis kuliner sedang berkembang, 
banyak pemain baru yang membuka usaha bisnis kuliner. Bukan hanya kedai 
sederhana atau rumah makan kelas menengah, jumlah restoran kelas menengah atas 
juga terus meningkat. Menurut riset Jakarta Dining Index jumlah restoran kelas 
menengah sepanjang lima tahun terakhir meningkat hingga 250%. Pertumbuhan 
pengguna media sosial, juga begitu pesat dalam mendorong trend makan di restoran. 
Hampir semua orang membagi pengalaman makan di restoran melalui media sosial 
seperti Instagram, Facebook, Path ada lebih dari 10 juta hashtag tentang makanan di 
Instagram.  
Menurut Wahyuni (2017) dalam bisnis kuliner beberapa tahun belakangan ini 
banyak pebisnis memanfaatkan peluang di insutri kuliner, mulai dari pedagang 
makanan tradisional dengan istilah pedagang kaki lima, hingga pedagang makanan 
modern yang biasa disebut dengan pengusaha cafe dan restoran. Semua jenis bisnis 
kuliner ini memiliki potensi yang baik, hanya tinggal tergantung dari para pelaku 
bisnis dalam memasarkan produk yang ditawarkan kepada para konsumen masing-
masing. 
Dalam usaha kuliner, di kota Palembang khususnya ada banyak sekali 
berbagai jenis restoran ataupun rumah makan yang berdiri. Mulai dari masakan lokal,  
angkringan, street food, masakan padang, western, chiness food,  vegetarian food dan 
sebagainya. Menurut data tourism.com (2014) terdapat 411 restoran dan rumah 
makan yang tersebar di kota Palembang.  
 
Sudah banyak pelaku usaha yang mendapat keuntungan dari usaha kuliner 
namun banyak pula yang merugi karena strategi pemasaran yang diterapkan kurang 
tepat serta kualitas pelayanan yang tidak maksimal. Salah satu kunci untuk 
mendapatkan keuntungan saat berbisnis ialah menerapkan metode pemasaran yang 
tepat. Adanya metode pemasaran yang baik juga dapat meminimalkan terjadinya 
kerugiaan saat berbisnis (Wahyuni, 2018). 
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 Pecel Lele dan Seafood Gareng adalah salah satu bisnis kuliner street food  
memiliki jam operasional 18.00 WIB sampai dengan 00.00 WIB, dengan  menjual 
aneka makanan seafood dan pecel lele, berlokasi di Jalan Veteran, Kelurahan 
Kepandean Baru, Kecamatan Ilir Timur I Kota Palembang. Menurut Mustinda (2015) 
pecel lele banyak dijumpai di Jawa Tengah dan Jawa Timur sebagai makanan yang 
sederhana dan nikmat. Makanan ini berupa ikan lele, atau ayam goreng yang 
digoreng kering sehingga teksturnya garing disajikan dengan sambal terasi. Biasanya 
sambal yang digunakan adalah sambal tomat, ditambah dengan aneka lalapan yang 
terdiri dari kemangi, mentimun, dan kubis.  
 
 Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian yang berjudul Pengaruh Talkers, Topics, Tools, Taking Part, Dan 
Tracking Terhadap Keputusan Pembelian Pecel Lele Dan Seafood Gareng Di 
Kota Palembang. 
 
 Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan maka dapat diambil pokok 
rumusan permasalahannya: 
1. Bagaimana talkers, topics, tools, taking part, dan tracking berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian Pecel Lele dan Seafood Gareng di Kota 
Palembang secara parsial? 
2. Bagaimana talkers, topics, tools, taking part, dan tracking berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian Pecel Lele dan Seafood Gareng di Kota 
Palembang secara simultan? 
 
 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, dapat dirumuskan 
tujuan penelitian sebagai berikut: 
1. Untuk menganalisis pengaruh talkers, topics, tools, taking part, dan tracking 
terhadap keputusan pembelian secara parsial Pecel Lele dan Seafood Gareng 
di kota Palembang. 
2. Untuk menganalisis pengaruh talkers, topics, tools, taking part, dan tracking 
terhadap keputusan pembelian secara simultan Pecel Lele dan Seafood Gareng 
di kota Palembang. 
 
 
Manfaat penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Penulis 
Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan wawasan penulis tentang 
konsep     pemasaran khususnya analisis word of mouth serta dapat 





2. Bagi Perusahaan (Pecel Lele dan Seafood Gareng) 
Hasil penelitian ini diharapkan  dapat memberikan informasi yang sangat 
berguna bagi perusahaan, untuk meningkatkan kinerja yang lebih optimal 
sehingga dapat menarik lebih banyak konsumen untuk membeli di Pecel Lele 
dan Seafood Gareng. 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Hal ini dapat dijadikan pembanding bagi peneliti selanjutnya dalam mengkaji 
masalah yang sama apabila dalam penelitian ini banyak terdapat kelemahan, 
sehingga pada penelitian yang selanjutnya dapat lebih baik lagi. 
 
2. Landasan Teori  
 
2.1 Definisi Word Of Mouth  
 
Menurut Kotler & Amstrong (2014, h.163) word of mouth  memiliki pengaruh 
yang kuat terhadap consumer buying behavior. Komentar pribadi dan rekomendasi 
dari teman dekat, kerabat, dan konsumen lainnya cenderung lebih dipercaya dari pada 
penjual yang berusaha memberikan komunikasi yang positif tentang produk.   
 
 Menurut Peter dan Olson (2014, h.222) Sering kali pemasar mendorong 
komunikasi dari mulut ke mulut oleh konsumen perihal suatu promosi. Hal ini 
membantu menyebarkan kesadaran diluar konsumen yang mulai berinteraksi 
langsung dengan promosi tersebut. Dengan meletakkan informasi kedalam 
lingkungan konsumen, pemasar dapat meningkatkan probabilitas bahwa sebuah 
informasi akan disampaikan kepada kosumen lain. Karena komunikasi personal dari 
teman dan orang lain yang relavan merupakan bentuk komunikasi yang ampuh, 




2.2 Elemen-Elemen Word of Mouth 
 
Dalam penelitian ini menggunakan indikator menurut Sernovirtz  dalam 
Hendarwati (2015), ada 5 elemen-elemen (Five Ts) yang dibutuhkan untuk word of 
mouth agar dapat menyebar yaitu:  
1. Telkers 
Merupakan siapa yang menjadi pembicara dalam word of mouth 







2. Topics  
Word of mouth menciptakan suatu pesan atau hal-hal tertentu yang 
membuat orang lain membicarakan suatu produk atau jasa tertentu 
karena produk atau jasa tersebut mempunyai keunggulan tersendiri. 
3. Tools  
Setelah mengetahui pesan atau perihal tertentu yang membuat orang 
lain membicarakan produk atau jasa tersebut maka dibutuhkan suatu 
alat untuk membantu pesan tersebut dapat terus berjalan. Word of 
mouth akan lebih efektif jika dibantu dengan sebuah media atau alat 
yang membuat pesan dapat diteruskan kepada orang lain dan dapat 
bertahan dalam jangka waku yang lebih lama. 
4. Taking Part  
Partipasi perusahaan yaitu seperti halnya dalam menanggapi respon 
pertanyaan-pertanyaan mengenai produk atau jasa dari calon 
konsumen dengan menjelaskan tentang produk atau jasa secara 
terperinci. 
5. Tracking  
Pengawasan akan hasil word of mouth perusahaan setelah satu alat 
tersebut berguna dalam proses word of mouth dan perusahaan harus 
cepat tanggap dalam merespon calon konsumen, perlu pula 
pengawasan akan word of mouth yang telah ada tersebut. 
 
 
2.3 Keputusan Pembelian 
 
Keputusan pembelian menurut Schiffman dan Kanuk dalam Sangadji dan 
Shopiah (2013, h.120) mendefinisikan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan 
dari dua pilihan alternatif atau lebih. Menurut Kotler dan Amstrong dalam Priansa 
(2017, h.88)  perilaku pembelian konsumen merupakan suatu rangkaian tindakan fisik 
maupun mental yang dialami konsumen ketika akan melakukan pembelian produk 
tertentu.  
 Menurut Peter dan Olson (2013, h.162) keputusan pembelian adalah suatu hal 
yang melibatkan pilihan diantara dua atau lebih alternatif tindakan atau perilaku. 
Kesimpulan dari pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian 
yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku atau lebih, 
dan memilih salah satu diantaranya (Setiadi dalam  Sangadji dan Shopiah, 2013). 
 
2.4 Proses Keputusan Pembelian Konsumen 
 
 Menurut Kotler dan Amstrong dalam Priansa (2017, h.88-89) keputusan 







Gambar 2.1 Proses Tahap Keputusan Pembelian 
 
1. Pengenalan Masalah  
    Keputusan pembelian diawali dengan adanya kebutuhan dari keinginan 
    konsumen, dimana dalam hal ini konsumen menyadari adanya perbedaan antara 
    keadaan yang sebenarnya dengan keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan  
    tersebut dapat digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri konsumen itu sendiri  
    maupun berasal dari luar diri konsumen. 
2. Pencarian Informasi 
    Setelah konsumen menyadari adanya kebutuhan terhadap produk tertentu,  
    selanjutnya konsumen tersebut mencara informasi, baik yang berasal dari  
    pengetahuannya maupun berasal dari luar. Sumber informasi konsumen  
    digolongkan ke dalam empat kelompok, yaitu: 
a. Sumber pribadi yang terdiri dari keluarga, teman, tetangga, dan kenalan; 
b. Sumber komersial yang terdiri dari iklan, winaraga, penyalur dan kemasan; 
c. Sumber publik yang tediri dari media masa, organisasi penentu peringkat; 
d. Sumber pengalaman yang terdiri dari pengalaman dalam penanganan, 
pengkajian, dan pemakaian produk.  
3. Evaluasi Alternatif 
   Setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi berbagai alternatif pilihan 
   dalam memenuhi kebutuhan tersebut, misalnya: 
a. Kamera, terkait dengan ketajaman gambar, hasil warna, harga dan ukuran 
kamera. 
b. Hotel, terkait dengan lokasi, kebersihan dan harga. 
c. Ban, terkait dengan umur pemakaian, harga, mutu ketika dikendarai.   
4. Keputusan Pembelian 
    Apabila tidak ada faktor lain yang menggangu setelah konsumen menentukan 
    pilihan yang telah ditetapkan, maka pembelian yang aktual adalah hasil akhir  
    dari pencarian dan evaluasi yang telah dilakukan. 
5. Evaluasi Pasca Pembelian 
    Apabila produk yang dibeli tidak memberikan kepuasan yang diharapkan, maka  
    konsumen akan merubah sikapnya terhadap merek produk tersebut menjadi  
    sikap negatif, bahkan mungkin akan menolak produk tersebut dikemudian hari.  
    sebaliknya jika konsumen mendapatkan kepuasan dari produk yang dibelinya, 
    maka keinginan untuk membeli terhadap produk tersebut cenderung akan  


























Gambar 2.2 Kerangka Pikir 
                             Pengaruh secara parsial  
                            Pengaruh secara simultan 
           
Berdasarkan kerangka pikir pada gambar 2.2 diatas menjelaskan adanya 
hubungan antara variabel independen (talkers, topics, tools, taking part, tracking) 
terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) secara parsial dan simultan. 
 
 
3. Metodologi Penelitian 
 
Metode pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan pendekatan metode kuantitatif menggunakan desain penelitian 
deskriptif. Objek yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah Pecel Lele dan 
Seafood Gareng dengan  variabel talkers, topics, tools, taking part, tracking dan 
keputusan pembelian. Dalam penelitian ini yang menjadi subjek peneltian adalah  
konsumen yang membeli di Pecel Lele dan Seafood Gareng di Kota Palembang. 
Talkers (X1) 




Keputusan Pembelian (Y) Tools  (X3) 




            Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Pecel Lele dan Seafood 
Gareng teknik pengumpulan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode nonprobability sampling dengan teknik accidental sampling. Sampel 
berjumlah sebanyak 170 sampel. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data melalui kuesioner 
dan wawancara dengan pihak perusahaan. Pengolahan data dengan uji validitas, uji 
reliabilitas, uji asumsi klasik, uji analisis regresi linier berganda, uji hipotesis dan 
koefisien determinasi.  
 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
 
 Hasil pengolahan data yang sudah dilakukan terhadap variabel bebas dan 
variabel terikat dapat dilihat pada tabel 4.1  
 
                                        Tabel 4.1 Hasil Koefisien Determinasi 
 
 








Nilai korelasi yaitu 0,947 yang menunjukkan besarnya hubungan secara 
bersama-sama dari variabel variabel independen talkers X1, topics X2, tools  X3, 
taking part X4, dan tracking X5 terhadap variabel dependen keputusan pembelian 
(Y). Nilai ini jika dikuadratkan akan menghasilkan nilai R square yaitu 0,897. Hasil 
koefisien determinasi menunjukkan nilai Adjust R Square sebesar 0,894 (89.4%) 
yang dapat dikatakan variabel X1, X2, X3, X4, dan X5 secara bersama-sama mampu 
mempengaruhi Y sebesar 89,4% sedangkan  sisanya dipengaruhi oleh variabel lain 
yang tidak menjadi fokus dalam penelitian ini. 







Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .947a .897 .894 .92844 
a. Predictors: (Constant), Tracking, Talkers, Tools, Topics, Taking _Part 














T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.469 .555  2.646 .009 
Talkers .591 .072 .351 8.216 .000 
Topics .369 .067 .250 5.471 .000 
Tools .183 .085 .093 2.145 .033 
Taking_ Part .252 .090 .130 2.805 .006 
Tracking .467 .114 .232 4.108 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
  
 
Keputusan Pembelian  = 1,469 + 0,591 Talkers + 0,369 Topics + 0,183 Tools + 0,252 
Taking Part + 0,467 Tracking + e 
 
 Persamaan diatas menggambarkan jika nilai variabel bebas nol, maka 
keputusan pembelian sebesar 1,469. Nilai koefisien regresi talkers sebesar 0,591 
berarti jika nilai variabel keputusan pembelian  naik sebesar 1% maka akan 
meningkatkan nilai keputusan pembelian sebesar 0,591. Nilai koefisien regresi topics 
sebesar 0,369 berarti jika nilai variabel keputusan pembelian  naik sebesar 1% maka 
akan meningkatkan nilai keputusan pembelian sebesar 0,369. Nilai koefisien regresi 
tools sebesar 0,183 berarti jika nilai variabel keputusan pembelian  naik sebesar 1% 
maka akan meningkatkan nilai keputusan pembelian sebesar 0,183. Nilai koefisien 
regresi taking part sebesar 0,252 berarti jika nilai variabel keputusan pembelian  naik 
sebesar 1% maka akan meningkatkan nilai keputusan pembelian sebesar 0,252. Nilai 
koefisien regresi tracking sebesar 0,467 berarti jika nilai variabel keputusan 
pembelian  naik sebesar 1% maka akan meningkatkan nilai keputusan pembelian 
sebesar 0,467. 
 
 Hasil uji T untuk variabel talkers sebesar 8,216 dan signifikansi sebesar 0,000 
maka talkers berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Variabel topics sebesar 5,471 dan signifikansi sebesar 0,000 maka topics berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel tools sebesar 2,145 dan 
signifikansi sebesar 0,033 maka tools berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Variabel taking part sebesar 2,805 dan signifikansi sebesar 
0,006 maka taking part berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Variabel tracking sebesar 4,108 dan signifikansi sebesar 0,000 maka 
tracking berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Hasil uji F bisa dilihat pada tabel 4.3 
 




                                        Tabel 4.3  Hasil Uji F 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1236.726 5 247.345 286.942 .000b 
Residual 141.368 164 .862   
Total 1378.094 169    
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 




 Hasil uji F sebesar 286,942 dan signifikansi sebesar 0,000 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa talkers, topics, tools, taking part, dan tracking berpenharuh 





Pada pembahasan ini akan dijelaskan pengaruh tentang variabel talkers (X1), 
topics (X2), tools (X3), taking part (X4), dan tracking (X5) terhadap keputusan 
pembelian (Y) baik secara parsial maupun simultan.  
1. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji T menunjukan bahwa 
variabel talkers (X1) memiliki pengaruh secara signifikan  terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Dapat dilihat dari nilai t 
hitung 8,216 memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel yaitu sebesar 
1,654 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 jadi dapat 
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel talkers 
memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Hendarwati 2015 dengan judul Pengaruh Dimensi Word OF 
Mouth Communication Terhadap Keputusan Pembelian Sajian Kuliner Lapak 
Angkringan (Studi Pada Konsumen Penikmat Sajian Kuliner Lapak 
Angkringan di Wilayah Mangkubumi Yogyakarta). Hasil penelitian yang 
dilakukan Hendarwati menyimpukan bahwa talkers berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada tabel 4.5 berdasarkan data 
sumber informasi dapat dilihat orang yang merekomendasikan Pecel Lele dan 
Seafood Gareng kepada responden, mayoritas adalah teman dengan persentase 
tertinggi yaitu sebesar 44,1%. Teman adalah orang terpecaya hal ini sesuai 
dengan indikator talkers yaitu kepercayaan kepada orang terdekat yang bisa 
mempengaruhi dalam proses keputusan pembelian seseorang. Hal ini juga 




didukung dengan hasil penelitian yang bersumber dari Nielsen Global Trust in 
Advertising Report, (2015) menyatakan bahwa  sebuah kepercayaan 
konsumen terbentuk dari rekomendasi konsumen lain seperti keluarga, teman, 
tatangga, kerabat atau orang terdekat. Ini merupakan bentuk periklanan yang 
paling efektif bagi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.  
2. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji  T bahwa variabel 
topics (X2) memiliki pengaruh secara signifikan  terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Dapat dilihat dari nilai t 
hitung 5,471 memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel yaitu sebesar 
1,654 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 jadi dapat 
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel topics 
memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Mahdiasukma dan Fauzi (2018) dengan judul Pengaruh 
Word OF Mouth Marketing  Terhadap Keputusan Pembelian (Survei Pada 
Konsumen Coffee Toffee Cabang Kota Malang). Hasil penelitian yang 
dilakukan Mahdiasukma dan Fauzi  menyimpulkan bahwa Topics 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut 
Sernovitz dalam Mahdiasukma dan Fauzi (2018) semua hal yang menarik 
perhatian dan kemudian menjadi bahan pembicaraan disebut topik. Konten 
yang menarik akan lebih mudah tersebar. Contohnya ketika seseorang 
menyebarkan informasi bahwa Pecel Lele dan Seafood Gareng sedang 
mengadakan promo, Pecel Lele dan Seafood Gareng memiliki cita rasa yang 
khas dan enak, serta harga yang murah dan didukung dengan lokasi yang 
starategis. Hal ini menunjukan bahwa topics sangat berpengaruh untuk 
menarik target konsumen, untuk melakukan keputusan pembelian. 
3. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji T menunjukan bahwa 
variabel tools (X3) memiliki pengaruh secara signifikan  terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Dapat dilihat dari nilai t 
hitung 2,145 memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel yaitu sebesar 
1,654 dengan nilai signifikansi sebesar 0,033 lebih kecil dari 0,05 jadi dapat 
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel tools 
memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Zarzino 2013 dengan judul Pengaruh Dimensi Word OF 
Mouth Communication Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Cafe 
Madtari Bandung. Hasil penelitian yang dilakukan Hendarwati menyimpukan 
bahwa tools berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Menurut Sernovitz dalam Mahdiasukma dan Fauzi (2018) word of 
mouth marketing akan lebih menyebar luas apabila pemasar menyediakan 
media atau alat yang membuat pesan lebih mudah tersampaikan secara luas. 
Pecel Lele dan Seafood Gareng menyediakan hal tersebut, yaitu di media 
sosial dengan menggunakan Instagram dan Facebook hal ini membuat konten 
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word of mouth marketing menjadi lebih mudah tersebar luas. Sosial media 
lebih digemari oleh anak muda. Berdasarkan tabel 4.2 dapat dilihat  data 
responden berdasarkan usia  menunjukkan bahwa responden pada penelitian 
ini mayoritas adalah anak muda yang berusia 17-27 tahun sebanyak 42,9%. 
Menurut Ariyanti (2018) berdasarkan data BPS, dari 143 juta jiwa anak muda, 
54% sudah menggunakan internet. 90,61% anak muda memanfaatkan internet 
hanya untuk media sosial, selain media sosial sebanyak 52,28% anak muda 
menggunakan internet untuk hiburan. 
4. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji t menunjukan bahwa 
variabel taking part (X4) memiliki pengaruh secara signifikan  terhadap 
keputusan pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Dapat dilihat dari 
nilai t hitung 2,805 memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel yaitu 
sebesar 1,654 dengan nilai signifikansi sebesar 0,006 lebih kecil dari 0,05 jadi 
dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel taking 
part memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Pamungkas dan Zuhro 2016 dengan judul Pengaruh 
Promosi Media Sosial dan Word OF Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 
(Studi Kasus Pada Kedai Bontacos, Jombang). Hasil penelitian yang 
dilakukan Pamungkas dan Zuhro  menyimpukan bahwa taking part 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut Sernovitz 
dalam Mahdiasukma dan Fauzi (2018) ketika sebuah perusahaan telah 
menjangkau banyak orang untuk membicarakan produknya, maka perusahaan 
harus bisa bergabung dan berpartisipasi. Pecel Lele dan Seafood Gareng 
mengaplikasikan hal tersebut dengan tanggap merespon pertanyaan dari 
konsumen, menjelaskan produk secara detail kepada konsumen guna 
mendorong agar konsumen melakukan keputusan pembelian. 
5. Berdasarkan uji hipotesis yang diperoleh dari hasil uji t menunjukan bahwa 
variabel tracking (X5) memiliki pengaruh secara signifikan  terhadap 
keputusan pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Dapat dilihat dari 
nilai t hitung 4,108 memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel yaitu 
sebesar 1,654 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 jadi 
dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel 
tracking memiliki pengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian Ibrahim 2017 dengan judul Pengaruh Word OF Mouth 
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Waroeng Steak and 
Shake Jln. Banten No. 14 Bandung). Hasil penelitian yang dilakukan Ibrahim 
menyimpukan bahwa tracking berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Menurut Handarwari (2015) tracking merupakan sarana 
memperoleh informasi seberapa banyak positif dan negatif word of mouth 
yang diperoleh dari konsumen. informasi ini dimanfaatkan oleh Pecel Lele 
dan Seafood Gareng melalui tersedianya contact person konsumen dapat 
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menyampaikan kritik dan sarannya untuk membangun, kinerja Pecel Lele dan 
Seafood Gareng agar menjadi lebih baik. 
6. Berdasarkan uji hipotesis (Uji F) menyatakan bahwa variabel talkers (X1), 
topics (X2), tools (X3), taking part (X4), dan tracking (X5) secara bersama-
sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) 
pada Pecel Lele dan Seafood Gareng. Kesimpulan ini didapatkan dari 
signifikansi uji F yaitu sebesar 0,000 yang menunjukan bahwa nilai dari 
signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 dan juga nilai F hitung sebesar 
286,942 memiliki nilai yang lebih besar dari f tabel yaitu sebesar 2,43. Hasil 
penelitian yang dilakukan sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
Pamungkas dan Zuhro (2016) dengan judul Pengaruh Promosi Media Sosial 
dan Word OF Mouth Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada 
Kedai Bontacos, Jombang). Hasil penelitian yang dilakukan Pamungkas dan 
Zuhro  menyimpukan bahwa talkers, topics, tools, taking part, dan tracking 
berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian pada 
Kedai Bontacos, Jombang.  
 
 




 Variabel talkers, topics, tools, taking part dan tracking berpengaruh secara 
positif dan signifikan secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian pada 




Berdasarkan hasil penelitian, maka peneliti memberikan beberapa saran yaitu: 
 
1. Bagi Perusahaan (Pecel Lele dan Seafood Gareng) 
Pecel Lele dan Seafood Gareng diharapkan dapat meningkatkan 
komunikasi     pemasaran word of mouth. 
             2.  Bagi Peneliti Selanjutnya 
Untuk penelitian selanjutnya disarankan sebagai berikut: 
a. Melakukan penelitian terhadap perusahaan yang sejenis yang 
salah satunya dibidang kuliner, sehingga hasilnya dapat 
dijadikan sebagai bahan perbandingan dengan peneliti 
selanjutnya.  
b. Serta diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambahkan 
variabel–variabel terhadap faktor-faktor lain diluar word of 
mouth yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
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Sehingga hasil penelitian ini dapat memperkaya keilmuan, 
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